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ABSTRACT ARTICLE INFORMATION 

Background and Aim: The emerging corona virus has presented new challenges 

to the printing industry that were unprecedented before, and these challenges 

include new opportunities and threats. Also, the coincidence of Corona with the 

paralyzing American sanctions on Iran's economy has caused an unbridled 

increase in the cost of books and a sharp decrease in the financial capacity of 

book buyers, which requires a comprehensive research in accordance with the 

tremendous changes that the simultaneous impact of these two emerging 

components of Iran's economy (Corona) and the crippling US sanctions) on the 

pattern of book buying behavior and makes it necessary for the publishing 

industry. Therefore, this research has identified the psychological components in 

the book buying behavior of students of medical sciences universities during the 

corona epidemic as its main goa. Method: The statistical sample was also 

selected based on the purposeful/judgmental sampling method from among the 

managers and decision makers of the University of Medical Sciences in Iran, 

academic professors and prominent organizational consultants. In order to 

identify the factors affecting the book buying behavior of students of medical 

sciences universities during the corona epidemic, the qualitative method of data 

theory of the foundation has been used. Results: Based on the results, social and 

cultural factors, branding in the field of books, study values, sales promotion and 

quality of content and structure are the known factors affecting the book buying 

behavior of students of medical sciences universities during the Corona epidemic. 

Conclusion: In relation to the social and cultural factor, we find that most people 

in our country devote limited minutes to study, while in some countries there is 

an average of 4 hours of study per day. In relation to branding in the field of 

books, marketing is particularly important, because attracting the satisfaction of 

the audience and increasing the purchase of books will promote the culture of 

reading and reading in the country and will bring about the cultural development 

of the country. 
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 330- 341های صفحه،  (4)پیاپی   1شماره  ، 3دوره  ،  1401  بهار و تابستان
 

  انیکتاب دانشجو دیدر رفتار خر  یروانشناس هایمؤلفه   ییشناسا

 گیری کرونا در دوران همه  یعلوم پزشک  یهادانشگاه
 

 3علیرضا فرخ بخت فومنی،  *2یجاده کنار دلزندهمرضیه ،  1رامین بهرنگ

 

 ران یا ، یانزل بندر، یدانشگاه آزاد اسلام، یبندر انزل المللی ینب واحد مرکز  ، یابیبازار -  یبازرگان  ت یر یمد  یدکتر ی دانشجو .1

   رانیا ، یانزل بندر، یدانشگاه آزاد اسلام، یانزل  بندر  المللیینب واحد مرکز ، یبازرگان  ت یر یمد - ت یر یمد  گروهاستادیار  .2

 ران ی ا،  یبندر انزل،  یدانشگاه آزاد اسلام، یواحد بندر انزل، یاب یبازار  ت یر یمد- یبازرگان  ت یر یمد گروه استادیار  .3

 

 چکیده  اطلاعات مقاله 

 پژوهشی نوع مقاله:

    330-341صفحات: 

جدیدی را پیش روی صنعت چاپ قرار داده که پیش از   هایچالش ویروس نوظهور کرونا و هدف:    نهیزم

همچنین  .  شودشامل می  و تهدیدهای جدیدی را  هافرصت آن    تبعبه   هاچالش این فاقد سابقه بوده که این 

های فلج کننده آمریکا بر اقتصاد ایران باعث افزایش لجام گسیخته قیمت تمام شده  کرونا با تحریم   زمانیهم

نیاز به انجام پژوهشی جامع و متناسب با    است کهکتاب و کاهش شدید توان مالی خریداران کتاب شده  

نده  های فلج کنلفه نوظهور اقتصاد ایران ) کرونا و تحریمؤاین دو م  تأثیر  زمانیهم تغییرات شگرفی که  

این  ،  از این رو  نماید.به وجود آورده برای صنعت نشر ضروری می را    آمریکا( بر الگوی رفتار خرید کتاب

رفتار خر   یروانشناس   یها لفه ؤم  ییپژوهش شناسا  دانشجو   دیدر  پزشک دانشگاه   انیکتاب  علوم  در    یهای 

نه آماری نیز بر اساس روش    روش پژوهش:.  را هدف اصلی خود قرار داده است  گیری کرونادوران همه 

اساتید  ،  رانیدر ا   حوزه دانشگاه علوم پزشکی  سازان  میتصمگیری هدفمند/ قضاوتی از میان مدیران و  نمونه

کتاب  بر رفتار خرید    مؤثراند. به منظور شناسایی عوامل  دانشگاهی و مشاورین برجسته سازمانی انتخاب شده 

از روش کیفی تئوری داده بنیاد استفاده  ،  گیری کروناهای علوم پزشکی در دوران همه دانشجویان دانشگاه 

،  های مطالعه ارزش ،  برندسازی در حوزه کتاب ،  عوامل اجتماعی فرهنگی،  بر اساس نتایجها:  افته ی  .شده است

ساختار و  محتوا  کیفیت  و  فروش  پیشبرد  و  شده  مؤلفه ،  ترویج  شناخته  کتاب    مؤثرهای  خرید  رفتار  بر 

در رابطه با عامل  :  یریگجهی نت  .هستند  گیری کروناهای علوم پزشکی در دوران همه دانشجویان دانشگاه 

،  دهند ی م  اختصاص  مطالعه  به را    یمحدود  قیدقاشور ما  ک شتر افراد در  یب  که  میبابی مدر  اجتماعی فرهنگی  

در رابطه با برندسازی در  در روز وجود دارد.    مطالعه  ساعت  چهار  متوسطشورها  کاز    یبرخدر    کهی حال  رد

،  د کتبی ش خریت مخاطبان و افزای را جلب رضایز،  ابد یتی خاص مییژه اهمیابی به ویبازار ،  حوزه کتاب

نگی کشور را به همراه خواهد  در کشور خواهد شد و توسعه فره  یخوانکتاب باعث ارتقای فرهنگ مطالعه و  

 .داشت
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                    jayps.iranmehr.ac.ir 1شماره   /3دوره  /1401 بهار و تابستان            ی نوجوان و جوانشناختروانمطالعات دوفصلنامه   

مقدمه 
خرید جز جدایی ناپذیر زندگی روزانه و  ، زندگی امروزی در 

( و  2015،  1  ایشینگر و دمتروس،  )ماراز  اقتصاد مردم است

رفتار   و  بازاریابی  در  موضوعات  برانگیزترین  بحث  از  یکی 

عرصه انتخاب مصرف کننده و رفتار خرید  ،  مصرف کننده

خرید  (. به ویژه با تنوع  1389،  اوست )حیدرزاده و طاهری

رفتار  ،  های متنوعی که مردم در هنگام خرید دارندو انتخاب

در بحث پیرامون خرید  شود.  تر میخرید مصرف کننده مهم

آن    عوامل بر پیچیدگی  و  بوده  در موضوع درگیر  بسیاری 

  شامل عوامل درونی و   هاآن  ن یترمهمتأثیرگذار هستند که  

آنها،  شخصیتی فردی  تمایلات  و  باور  سرچشمه   مانند 

تاثیرگذاران  ،  گیرد و گاهی از عوامل بیرونی مثل درآمدمی

تعاملات اجتماعی و عوامل  ،  های مرجعمثل گروه،  خارجی

ها و مراکز خرید در  شود. تمام فروشگاهمی  متأثراقتصادی  

کنند تا از طریق این عوامل بر خریدار  سراسر دنیا تلاش می

غیب کنند )صنایعی و  تأثیر گذاشته و او را به خرید کالا تر

این تحولات ضرورت بازنگری در نقش و    (. 1391،  شافعی

بر رفتار خرید و تبیین   مؤثرکارکرد نشر و شناسایی عوامل 

را   حاضر  عصر  شرایط  با  متناسب  خرید  رفتار  الگوهای 

ثیر بر  أتحولات فناوری تنها عامل ت  نماید. اجتناب ناپذیر می

بلکه با    الگوی رفتار خرید کتاب نیست  رفتار خرید کتاب 

پیچیده ماهیت  به  تتوجه  تحت  دارد  که  عوامل  أای  ثیر 

فرهنگی می،  سیاسی،  اجتماعی،  مختلف  و  اقتصادی  باشد 

ریزی برای  گذاری و برنامهسیاست،  بدون توجه به این عوامل

ش رقابت  یتوجه به افزا   .صنعت نشر راه به جایی نخواهد برد

نشر حوزه  های  ،  در  محدویت  تورمی،  مالیافزایش    رکود 

تحریم  یناش و  از  آمریکا  یکجانبه  بر صنعت    ریتأثهای  آن 

و  همه،  نشر زندگی  تغییر سبک  آن  تبع  به  و  گیری کرونا 

الگوهای خرید و سایر مسائل و مشکلات مطرح شده در این  

   ریزی باید لحاظ شود.برنامه

،  های روز افزونامروزه همگام با تحولات فناوری و دگرگونی

خود   بقای  و  حفط  برای  اجتماعی  و  فرهنگی  نهادهای 

شیوه بکارگیری  راهکارهای  نیازمند  و  اقتصادی  نوین  های 

کالاهای    هستند.   مؤثر عرضه  و  فروش  کنار  در  امروزه 

 
1. Maraz, Eisinger, Hende, Demetrovics 

2. Kotler & Keller 

کالاهای فرهنگی نیز جایگاه اقتصادی ویژه دارند  ،  مصرفی

ترین اقلام  و ناشران به عنوان تولیدکنندگان یکی از شاخص

های بازاریابی نیاز  یعنی کتاب به استفاده از روشفرهنگی  

،  گیری از اصول و راهبردهای بازاریابی ناشران با بهرهدارند.  

کاربران   با،  تا اهداف خود را بهتر بشناسند بود قادر خواهند

اساس این    ثرتری آشنا شوند و برؤم و نیازهای آنان به نحو

با چنین  ،  بپردازند  شناخت به توسعه منابع و خدمات خود

بود که   دن مدار خواه  ها سازمانی بازاررویکردی کتابفروشی

گردآوری  فعالیت  تمام  آن  ،  سازی ذخیره،  پردازش ،  در 

عرضه و  کاربران   اطلاعات سازماندهی  نیازهای  مبنای  بر 

می راهصورت  این  در  و  نیازهای   گیرد  ارضای  به  تنها  نه 

هم  ،  موجود جدید  تقاضای  ایجاد  به  دارند  بلکه  توجه 

وجود   (.1388،  )بصیریان عموم  در  که  تصوری  خلاف  بر 

کتاب فقط یک محصول فرهنگی نیست که به خودی  ،  دارد

اقتصادی و بازاریابی    یهاتی فعالخود فروش رود و نیازی به  

های  نداشته باشند. کتاب برای بفروش رسیدن نیاز به روش

چرا که به هر حال بازاری اقتصادی و رقابتی  ،  بازاریابی دارد

و   ابداعی  شیوه  با  که  دارند  وجود  بزرگی  ناشران  و  دارد 

کنند و به رشد خود ادامه  قوی عمل می،  خلاقانه خود رقابت

دیگر  می سوی  از  تحت  دهند.  شدت  به  بازار    ر یتأثاین 

تکنولوژی و فناوری روز قرار دارد که از سویی تهدید و از  

  تواند فرصت طلایی برای ناشران کتاب باشد سوی دیگر می

کلر   و  از    (.2011،  2)کاتلر  مختلف  محصولات  خرید  در 

،  های بازاریابی عوامل مختلفی از جمله محرک، کتاب جمله

و فناوری   عوامل فرهنگی،  عوامل سیاسی،  عوامل اقتصادی 

ها  بازاریابی همراه با سایر محرک  هایباشند. محرکمی  مؤثر

شوند و این سبب  جعبه سیاه ذهن مصرف کننده می  وارد

واکنش میبروز  جعبه  این  در  نهایتا  هایی  که    گردد 

کالاواکنش انتخاب  از  است  عبارت  که  را  خریدار  ،  های 

زمانبندی خرید و  ،  انتخاب فروشنده،  تجاریانتخاب مارک  

 (.2008، 3)کاتلز و آرمسترانگ  گردد مبلغ خرید ناشی می

بحران جهانی ناشی از شیوع فراگیر ویروس کرونا پیامدهای  

،  گوناگونی داشته که از جمله در عرصه اقتصاد و به ویژه کار

3. Cotler & Armestrong 
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  بعضا  های موقت یا  طیف وسیعی از شاغلان را گرفتار بیکاری

دائم نموده که اثری جز قطع یا کاهش درآمد ایشان نداشته  

(. همچنین در پاسخ به شیوع ویروس  1399،  است )ابدی 

،  گذاری اجتماعیهای مبنی بر فاصلهگذاریکرونا و سیاست

ایران از جمله  از کشورها  راستای  ،  بسیاری  در  تصمیماتی 

مجام برگزاری  نحوه  در  سابق  قانونی  الزامات  ع  تغییر 

نمودهعمومی  )سلطاناتخاذ  ،  یرو  یبهشت،  یباغستان،  ی اند 

و  مطالعه (.1399 هنر  و  فرهنگ  پژوهشگاه  توسط  که  ای 

  45ارتباطات در دوران کرونا انجام شد بیان شد تا بیش از  

درصد مخاطبان بیش از حد متوسط وقت خود را به مطالعه  

پژوهشگاه فرهنگ  اند. همچنین نتایج مطالعه  اختصاص داده

می نشان  هنر  پاسخگویان  و  برای  کتاب  مطالعه  که  دهد 

برای   ابزاری  عنوان  به  ایام  این  در  که  است  بوده  فعالیتی 

این مطالعه بیانگر  ،  دست یافتن به آرامش انجام شده است

آن است کرونا فرصت بسیار مناسبی برای تقویت و نهادینه  

الگو  این  )کتاب(    سازی  فرهنگی  مصرف    باشدمیاز 

بر  .  (1399،  )اسکندریان زیادی  تاثیرات  ویروس  این  لذا 

نیز   آینده  در  و  تاکنون داشته  نشر  اصلی صنعت  ذینفعان 

داشت وولف،  نیگوین)  خواهد  و  حال  .  (2020،  1بانگ  در 

می بازاریابی  دنیای  به  اینترنت  رسانه  ورود  با  توان  حاضر 

از  کانال کتاب  رسانی  اطلاع  به  و  داد  تغییر  را  توزیع  های 

پرداخت.   اینترنت  و  طریق  ناشران  است  ضروری  بنابراین 

و   توسعه  آنلاین  صورت  به  را  خود  حضور  فروشان  کتاب 

استراتژی باید  آنها  همچنین  نمایند.  بازاریابی  تقویت  های 

رفتارهای خرید مصرف  مؤثر درک  با هدف جلب  و  کننده 

کننده برای خرید آنلاین کتاب را ایجاد  مصرفهای  انگیزه

( همکاران  نیگوینکنند  هدف  .  (2020،  و  با  پژوهش  این 

شناسایی عوامل تاثیرگذار بر رفتار خرید کتاب دانشجویان  

تورمی رکود  و  کرونا  ویروس  همزمانی  دوران  ناشی  در 

زیر    سؤال ازتحریم های فلج کننده آمریکا بر اقتصاد ایران به  

می رفتار    یروانشناس  یهالفهؤم  ن یترمهم  هد: دپاسخ  در 

در دوران    یعلوم پزشک  یهادانشگاه  انیکتاب دانشجو   دیخر

 ؟ چیست گیری کروناهمه

 پژوهش   روش

 
1. Nguyen, Duong Bang, Wolff 

  اد یداده بن  ی تئور  ی و مبتنی بر فیروش ک،  روش این تحقیق 

. در این تحقیق با مرور مبانی نظری متعدد چارچوب  است

و   بررسی  برای  منظور  مناسبی  به  تحقیق  مساله  مطالعه 

های تحقیق استفاده شده است.  سازی شاخصتوسعه و بومی

با   رابطه  در  مدلی  که  آنجا  کتاب  از  خرید  رفتار  تبیین 

گیری  های علوم پزشکی در دوران همهدانشجویان دانشگاه

با استفاده از روش نظریه  ،  در ایران ارائه نشده است  کرونا 

ارائه مدلی جهت تبیین رفتار  عوامل    داده بنیاد به شناسایی

های علوم پزشکی در دوران  خرید کتاب دانشجویان دانشگاه

 شود. پرداخته می  گیری کروناهمه

تصمیممدیران   پزشکی سازان  و  علوم  ا  دانشگاه  ،  رانیدر 

به سازمانی  برجسته  مشاورین  و  دانشگاهی  عنوان  اساتید 

شده گرفته  نظر  در  آماری  نیز  اند.  جامعه  آماری  بر  نمونه 

نمونه روش  شده  اساس  انتخاب  قضاوتی  هدفمند/  گیری 

های اولیه  است. به این نحو که ده نفر خبره بر اساس بررسی

و نظرخواهی از استاد محترم راهنما انتخاب خواهد شد این  

فرایند تا رسیدن به اشباع نظری محقق ادامه خواهد یافت.  

داده  یها روش این گردآوری  در  روش  ها  نیز   پژوهش 

م  یا تابخانهک روش  از    یدانیو  و    SPSSافزار  نرماست 

  روش   از  ها نیزپرسشنامه  یی ایپا  ن تعیی.  استفاده شده است

  شی پبدین صورت که    است.صورت گرفته  کرونباخ    آلفای

از    یآزمون گرفت  30متشکل  صورت  از    هپرسشنامه  و 

. از  کرونباخ گرفته شده است  یشده آلفا   افت یدر  های پاسخ

،  است  0.7از    تر بزرگکرونباخ    ی آلفا  ر یهمه مقادآنجایی که  

  ی درون  ی مدل از سازگار  نی مورد استفاده در ا  های پس سازه

بر    مؤثرعوامل  شناسایی  به منظور  برخوردار هستند.    ییبالا

های علوم پزشکی در  رفتار خرید کتاب دانشجویان دانشگاه

کروناهمهدوران   بنیاد  ،  گیری  داده  تئوری  کیفی  روش  از 

 استفاده شده است.  

 هایافته 
شناختی   جامعه  اطلاعات  از  حاصل  نتایج  به  توجه  با 

معادل    194،  دهندگانپاسخ درصد    53.5نفر 

و  شرکت مردان  را  تحقیق  در  معادل    191کنندگان  نفر 

تشکیل    46.5 زنان  را  تحقیق  در  کنندگان  درصد شرکت 

تا    21دهند. بیشترین گروه سنی متعلق به گروه سنی  می
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معادل    25 که  است  می  35.5سال  افراد  باشد. هم  درصد 

نفر( دارای مدرک    185کنندگان )بیشترین شرکت،  چنین

 باشند.  درصد افراد می 49ل کارشناسی هستند که معاد

عوامل   کتاب   مؤثرکدگذاری  خرید  رفتار  بر 

دانشگاه دوران  دانشجویان  در  پزشکی  علوم  های 

 گیری کروناهمه

رفتار خرید کتاب دانشجویان  بر    مؤثرعوامل  جهت شناسایی  

همهدانشگاه دوران  در  پزشکی  علوم  کروناهای  از  ،  گیری 

شود که  یی استفاده میهادادهفرآیند کدگذاری در تحلیل  

بنیاد   داده  نظریه  روش  فرآیند  اندشدهی  آورجمعدر   .

کدگذاری محوری و  ،  کدگذاری در سه مرحله کدگذاری باز

انتخابی    1انجام شده است و در جدول شماره    کدگذاری 

 ارائه شده است.  
 

در دوران   یعلوم پزشک یهادانشگاه  انیکتاب دانشجو د یدر رفتار خر نیآفرعوامل نقش  ییشناسا. 1جدول شماره  

 گیری کرونا همه

 گیری کرونا های علوم پزشکی در دوران همه خرید کتاب دانشجویان دانشگاهآفرین در رفتار  عوامل علّی نقش 

 گزاره کلامی کد باز  کد محوری 

عوامل مرتبط با  

 محصول یهای ژگیو

معرفی محصول از سوی مراجع و به ویژه اساتید در قصد خرید اهمیت   نیاز به محصول 

 بسزایی دارد 

دانشگاهیان را به ترغیب برای خرید کتاب غیر از  تواند  جذابیت کتب می جذابیت 

 محتوای تدریس شده ترغیب کند. 

کند احتمال خرید    نیتأمدر صورتی که محتوای کتاب بتواند نیاز دانشجو ا   محتوای علمی 

 یابد. افزایش می 

 عوامل رشد قصد خرید در دانشجویان است.   نیترمهمکتاب از    فیتألمنبع   اعتبار 

تقاضای بیشتری برای خرید    معمولا انتشارات دانشگاهی به دلیل قیمت کمتر   قیمت

 توسط دانشجویان دارند 

عوامل اجتماعی  

 فرهنگی 

که سابقه مطالعه و افراد علاقه مند به مطالعه دارند خرید    ییهاخانواده  خانوادگی 

 دهند. دانشجویانشان را افزایش می 

امروزه فرهنگ مطالعه در جامعه در حال افزایش بوده و گرایش به خرید   فرهنگ مطالعه

 دهد.کتاب را افزایش می 

تواند مطالعه آنها را  مطالعه می آشنایی و علاقه مندی قبلی دانشجویان به   آشنایی با کتاب

 افزایش دهد. 

اجتماعی درباره اهمیت مطالعه میزان گرایش به مطالعه و خرید    یهاام یپ اجتماعی   یهاهیتوص

 دهد.کتاب را افزایش می 

روشنفکر گرایی در دانشجویان بر قصد خرید و نوع کتب خریداری شده در   گرایش به روشنفکری 

 گذار است.   ریتأثدانشجویان  

عوامل مرتبط با  

روان   یهای ژگیو

 شناختی

آگاهی دانشجویان نسبت به خود و محیط باعث افزایش گرایش آنها به   خودآگاهی

 شود. دانستن بیشتر و خرید بیشتر کتاب می

ب    مؤثرانگیزه درونی برای افزایش دانش و رقابت با همکلاسیان از عوامل   انگیزش 

 قصد خرید کتاب است. 

کنند و تمایل بیشتری به مطالعه پیدا  افراد با مطالعه عزت نفس کسب می  عزت نفس 

 کنند.می

 دهد.نگرش مثبت به کتاب و کتابخوانی میزان خرید کتاب را افزایش می  نگرش 
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درک دانشجویان از اهمیت مطالعه و جایگاه آن میزان خرید کتاب را افزایش   ادراکیعوامل  

 دهد. می

 گیری کرونا های علوم پزشکی در دوران همهرفتار خرید کتاب دانشجویان دانشگاهآفرین در  ای نقش عوامل زمینه 

 گزاره کلامی کد باز  کد محوری 

توانند زمینه افزایش خرید کتاب  مواردی با برند سازی مینویسندگان در   برند شخصی  برند کتاب 

 دانشجویان را ایجاد کنند.

معروف و شناخته شده خرید مشتری را    یهامترجم برخی از کتب به واسطه   برند مترجم 

 دهند.قرار می  ریتأثتحت  

معروف دانشگاهی و غیر    یهاانتشاراتکتب منتشر شده از برخی از   برند انتشارات

 کنند.دانشگاهی خرید بیشتری را کسب می

  ری تأثبرخی از اساتید شناخته شده با معرفی کتب بر قصد خرید دانشجویان   برند اساتید 

 گذارند. می

 تمایل دانشجویان به کتبی که خودشان انتخاب کنند بیشتر است.  تمایل دلبستگی 

  شانعلاقه دانشجویان علاوه بر کتب درسی به مطالعه موضوعات مورد   علاقه 

 پردازند. می

محتوای برخی موضوعات یا سبک نگارش برخی نویسندگان میزان مطالعه و   محتوا 

 دهد.خرید کتاب را تغییر می

وابستگی بیشتری به    اندداشتهدانشجویانی که از قبل تمایل به مطالعه   وابستگی 

 مطالعه و خرید کتاب دارند. 

 است.   مؤثرمحیط دانشگاه در ایجاد جو مطالعه و قصد خرید کتاب   محیط دانشگاه  محیط 

تواند قصد خرید را افزایش  فرهنگی جو مبتنی بر دانش می   یهاطیمحدر   جو مطالعه 

 دهد

در افزایش مطالعه و قصد خرید کتاب    هاکتابتبلیغات کتابخوانی و کافه   محیط شهری 

 موثرند. 

تواند افزایش ترغیب به مطالعه و خرید کتاب را  دوستانه مطالعه می   یهاگروه  محیط دوستان 

 افزایش دهد. 

میزان اعتقاد به اهمیت مطالعه میزان خرید کتاب را در دانشجویان ارتقا   اعتقاد  هاارزش 

 دهد. می

دانشجویان هرچه ارزش بیشتری برای خودشان قائل شوند به میزان بیشتری   خود ارزشمندی 

 کنند.مطالعه زمان و هزینه صرف میبرای  

 های جامعه باید به سمت افزایش سرانه مطالعه پیش رود. ارزش  های جامعه ارزش 

های جدید را تعریف  نظام آموزشی دانشگاه باید برای توسعه مطالعه ارزش  های آموزشی ارزش 

 کند.

باعث افزایش تمایل به مطالعه باورهای مذهبی و الگوگیری از اساطیر مذهبی   های دینیارزش 

 شود. می

 گیری کرونا های علوم پزشکی در دوران همه آفرین در رفتار خرید کتاب دانشجویان دانشگاهعوامل مداخله گر  نقش 

 گزاره کلامی کد باز  کد محوری 

میزان زمان آزاد انشجویان در قصد خرید آنها و مطالعه کتب غیر دانشگاهی  زمان  فردی  یهای ژگیو

 است.   مؤثر

برخی از دانشجویان به دلیل مشکلاتی فرصت کمتر و مطالعه کمتر و در   خانوادگی   یهادغدغه 

 نتیجه خرید کمتر دارند. 
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 شود. علاقه فردی به مطالعه موجب ارتقای خرید دانشجویان می  علاقه 

 است.   مؤثرتلاش دانشجویان برای افزایش میزان مطالعه و خرید   تلاش 

 یهای ژگیو

 موقعیتی

کلاسی میان مطالعه و خرید کتاب را تغییر    یهاگروه جایگاه دانشجو در   موقعیت گروهی 

 دهد. می

 یابد. درسی با افزایش تکالیف مطالعه آزاد کاهش می   یهاکلاس در برخی از   موقعیت کلاس 

 است.   مؤثرتحصیلی در گرایش به مطالعه    یهارشته رشته تحصیلی 

یابد و مشکلاتی برای افراد  میزان مطالعه کاهش می  هات یموقعدر برخی از   موقعیت اجتماعی 

 شود. ایجاد می

 گیری کرونا های علوم پزشکی در دوران همه آفرین در رفتار خرید کتاب دانشجویان دانشگاهپیامدها و راهبردهای نقش 

 گزاره کلامی کد باز  کد محوری 

علایق آنها موجب قصد خرید  تمایل دانشجویان به خرید کتاب بر اساس   تمایل قصد خرید

 شود. دانشجویان می 

هدف دانشجویان موجب علاقه به خرید کتاب برای دستیابی به اهداف فردی   هدف 

 و آموزشی است. 

 یابد. بر اساس نیازهای آموزشی قصد خرید دانشجویان افزایش می  نیاز

را در صورت  قصد خرید آنها  ،  دیدگاه درونی و نگرش دانشجویان به کتاب نگرش 

 دهد.عدم نیاز اجباری نیز افزایش می 

وفاداری به نام  

 تجاری 

 شود.رضایت دانشجویان از خرید منجر به وفاداری به برندهای انتشارات می رضایت مشتری 

فروش کتاب و انتشارات خرید بیشتری    یهابرن میزان اعتماد دانشجویان به   اعتماد 

 را به همراه دارد. 

کیفیت چاپ و کاغذ کتب و کیفیت محتوای کتاب در افزایش وفاداری به   کیفیت

 است.   مؤثربرند  

در افزایش خرید و    نیمؤلفمترجمین و  ،  نویسندگان،  انتشارات  یبرندها ارزش   ارزش 

 اعتماد به برند وثر است. 

 شود. حس خوب خرید کتاب از یک فروشگاه منجر به خرید مجدد می  حس مطلوب  تکرار خرید

را تجربه کنند برای تجربه    هاکتابافرادی که خرید با تجربه خوب مانند کافه   تجربه خرید 

 دهند.مجدد آن حس تکرار خرید را انجام می

برقراری ارتباط با مشتریان و ارسال پیامک موجب خرید مجدد و وفاداری   ارتباط با مشتری 

 شود. می

توان حس خوبی را به مشتری  نوع بسته بندی و ارائه هدایا و اشانتیون می گیفت و یادگاری 

 منتقل کند.

تبلیغات دهان به  

 دهان

ایجاد اعتماد در مشتریان جدید با سفارش مشتریان قبلی به دوستان انجام   اعتماد سازی 

 شود. می

زمنی که دانشجو به سایر دوستانش توصیه کند بیشتر از سایر تبلیغات مورد   توصیه

 گیرد.قرار می  دییتأ

افزایش تبلیغ برای انتشارات و  تبلیغات و ارائه پورسانت به خریداران موجب   تبلیغ

 شود. خرید کتب می 

برای افزایش فروش کتاب ارتباط با ناشران موجب افزایش موجودی کتاب و   ارتباط با ناشران 

 شود. فروش بیشتر می 
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از  برای شناسایی مؤلفه های موجود در پرسشنامه تحقیق 

شد.  استفاده  اکتشافی  عاملی  تحلیل  برای    آزمون  ابتدا 

بررسی کفایت نمونه و قابل اعتبار بودن نتایج تحلیل عاملی  

 از ضریب کیسر میر و آزمون بارتلت استفاده شد.  
 

 . نتایج آزمون بارتلت و آماره کیسر میر 2جدول 

 988/0 آماره کیسر میر 

 165/9324 آماره کای دو 

 000/0 معنی داری سطح  

 

باشد.  می  0/ 988نتایج نشان داد ضریب کیسر میر برابر با  

از   بالاتر  استناد    0/ 6این ضریب در صورتی که  قابل  باشد 

این   بارتلت و معنی داری  است و با توجه به نتایج آزمون 

( آلفا  خطای  سطح  در  می0/ 05آزمون  ابزار  (  گفت  توان 

عاملی تحلیل  نتایج  به  استناد  و  است  درونی  ابعاد    دارای 

شود  مشاهده می،  امکان پذیر است. همچنین بر اساس نتایج

  0.6که بارهای عاملی در کلیه سؤالات ابزار تحقیق بالاتر از  

تحلیل  می آزمون  برای  تحقیق  سؤالات  کلیه  لذا  و  باشد 

   .باشندعاملی دارای اعتبار لازم می

 

 از چرخش عوامل. ماتریس تحلیل عاملی پس 3جدول 

 ه هایگو  یج ارزشینتا ی انس اصلیج وارینتا افته یانس چرخش یج وارینتا

درصد  

 یتجمع

 هاانس یوار

درصد  

واریانس  

 هیهر گو

درصد   کل

 یتجمع

 هاانس یوار

درصد  

واریانس  

 هیهر گو

درصد   کل

 یتجمع

 هاانس یوار

درصد  

واریانس  

 هیهر گو

 گویه کل

731 /14 731/14 071/7 803/56 803/56 265/27 803/56 803/56 265/27 1 

608 /28 877/13 661/6 472/60 670/3 761/1 472/60 670/3 761/1 2 

144 /42 536/13 497/6 578/63 160/3 491/1 578/63 160/3 491/1 3 

478 /55 334/13 400/6 293/66 712/2 302/1 293/66 712/2 302/1 4 

741 /68 263/13 366/6 741/68 450/2 176/1 741/68 450/2 176/1 5 

ارتباطات و پیشبرد  

 فروش 

خرید  توان فروش بیشتر و  با رایزنی برای ارسال کتب به نقاط مختلف می ارتباطات حمل و نقل 

 مطلوب را تجربه نمود. 

 شود. مجازی موجب بهبود قصد خرید دانشجویان می   یهاکانال ایجاد   فروش مجازی 

ایجاد بازارهای جدید و شعب جدید در بازار حضوری و مجازی با دستیابی به   ترویج در بازارهای جدید 

 کند.خریداران جدید ایجاد می،  مشتریان جدید

عملیاتی  استراتژی  

 بازاریابی 

 فروش و دعوت از نویسندگان و مترجمان شناخته شده  یهانیکمپبرگزاری   کمپین فروش 

های فرهنگی و ترویج کتابخوانی برای ایجاد گرایش  برگزاری برنامه  توسعه فرهنگ مطالعه

 دانشجویان به خرید کتاب 

 ایجاد قیمت گذاری تخفیفی و تخفیفات گروهی تخفیف خرید 

ایجاد ارتباط حضوری و مجازی با مشتریان و دعوت از مشتریان برای   مدیریت ارتباط با مشتری 

 های فروش و تخفیف برنامه 

ترویج و تبلیغات میدانی و  

 مجازی 

تبلیغات مجازی و ساخت اپلیکیشن های فروش و همچنین تبلیغات در 

 مطلوب و در دسترس   یهامکان 
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      015/71 274/2 091/1 6 

    

    

100 217/0 078/0 48 

 

ماتریس تحلیل عاملی پس از چرخش عوامل تشکیل شده  

جدول   به  توجه  با  می  3است.  از  مشاهده  پس  که  شود 

عوامل مشاهده شده در ابزار تحقیق  تعداد  ،  چرخش عوامل

به منظور بیان و استخراج عوامل اصلی    باشد.پنج عامل می

چرخش یافته برای تعیین  ای  مؤلفهماتریکس  ،  تحلیل عاملی

در یکی    سؤال با تاکید بر قرار گرفتن هر    سؤالبار عاملی هر  

ماتریس عوامل اصلی تحلیل    عامل مطرح شده است.   پنج از  

 ارائه شده است.   4رخش در جدول شماره عاملی پس از چ
 

 ماتریس عوامل اصلی تحلیل عاملی پس از چرخش . 4جدول شماره 

 5 4 3 2 1 ردیف

1 470/0 439/0 447/0 437/0 442/0 

2 311/0- 883/0 082/0- 297/0- 170/0- 

3 462/0- 003/0 286/0 688/0 481/0- 

4 060/0- 122/0 814/0- 492/0 278/0 

5 680/0 112/0 224/0- 072/0 683/0- 

 

،  عامل از چرخش تحلیل عامل  پنجبنابراین مشخص شد که  

و   است  شده  کتاب  بر    مؤثرعوامل  استخراج  خرید  رفتار 

گیری  های علوم پزشکی در دوران همهدانشجویان دانشگاه

که    پنجاز    کرونا تشکیل شده  گویهعامل  به  توجه  های  با 

 عبارتند از: تحقیق و عوامل مشابه این عوامل 

 عوامل اجتماعی فرهنگی   •

 برندسازی در حوزه کتاب  •

 های مطالعه ارزش •

 ترویج و پیشبرد فروش  •

 کیفیت محتوا و ساختار •

بر رفتار خرید   مؤثرتوصیف وضعیت عوامل  -1

های علوم پزشکی  کتاب دانشجویان دانشگاه

گیری کرونا و بررسی نحوه توزیع  در دوران همه

 ها داده
 

 انحراف معیار و نتایج آزمون کلوموگروف اسمیرنف برای عوامل مدل طراحی شده ، میانگین  .3جدول 

 سطح معنی داری  K_Sآماره آزمون   انحراف معیار  میانگین  عوامل 

 200/0 225/0 226/0 54/3 عوامل اجتماعی فرهنگی  

 200/0 224/0 241/0 32/4 برندسازی در حوزه کتاب 

 116/0 134/0 184/0 21/3 های مطالعه ارزش 

 118/0 215/0 116/0 18/4 ترویج و پیشبرد فروش 

 164/0 266/0 218/0 88/3 ساختار کیفیت محتوا و  

 

جدول   به  توجه  می  5با  متغیرهای  مشاهده  توزیع  شود 

دانشگاهبر    مؤثر عوامل   دانشجویان  های  رفتار خرید کتاب 

همه دوران  در  پزشکی  کرونا  علوم  میگیری  باشد.  نرمال 

  4/ 32همچنین میانگین برندسازی در حوزه کتاب با مقدار 

ارزش و  میانگین  میانگین  بالاترین  با  مطالعه    3/ 21های 

 باشند.ترین میانگین را دارا میپایین
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 گیری نتیجهحث و ب

انجام   از  پژوهش هدف  بر  ،  این  تاثیرگذار  عوامل  شناسایی 

ویروس   دوران همزمانی  در  دانشجویان  کتاب  رفتار خرید 

ناشی ازتحریم های فلج کننده آمریکا  کرونا و رکود تورمی

ایران اقتصاد  مطالعه  بر  این  نتایج  اساس  بر  عوامل  ،  است. 

نقش در  علّی  دانشجویان  آفرین  کتاب  خرید  رفتار 

شامل   گیری کروناهای علوم پزشکی در دوران همهدانشگاه

ویژگی با  مرتبط  محصولعوامل  اجتماعی  ،  های  عوامل 

با  ،  فرهنگی مرتبط  شناختی    ی هایژگی وعوامل  روان 

بسیاری از محصولات  باشند. در رابطه با ویژگی محصول  می

ها  و خدمات فروش خوبی ندارند؛ زیرا خرید و استفاده از آن

است.   دشوار  بسیار  مردم  فرهنگی  برای  اجتماعی  عوامل 

شامل   را  عوامل  از  وسیعی  طیف  کتاب  فروش  به  وابسته 

در می مطالعه  فرهنگ  هرچه  دانست  باید  و  کشور    شوند 

مربوط به    یبرندها بیشتر توسعه یابد جایگاه فروش کتاب و  

یابند و در این زمینه باید  انتشارات نیز توسعه بیشتری می

همچنین   و  دانشگاه  و  مدرسه  در  را  مطالعه  فرهنگ 

های مختلف اجتماعی توسعه داد تا بتوان فرهنگ  سازمان

کشور    مطالعه را رشد و بسط بیشتری داد و سرانه مطالعه در 

بعد   این  دیگر  عامل  نیز  روانشناختی  عوامل  یابد.  افزایش 

دانند و  باشد. برخی از افراد کتاب را نیاز ذهن خود میمی

کنند و هرچه این نیاز  برای افزایش میزان مطالعه تلاش می

توان استنباط نمود  و ذهنیت نیاز به مطالعه افزایش یابد می

 یابد.  که میزان خرید کتاب نیز افزایش می

آفرین در رفتار خرید کتاب دانشجویان  ای نقشعوامل زمینه

گیری کرونا شامل  های علوم پزشکی در دوران همهدانشگاه

کتاب  و  ،  دلبستگی،  برند    باشند. می  هاارزشمحیط 

  دائما  مشتریانی هستند که محصول یا خدمات مشخصی را  

نمیمی نشینی  عقب  هرگز  و  همچنین  خرند  و  کنند 

که  مشتریا هستند  نام    مرتبا  نی  از  را  جدید  پیشنهادات 

کنند و آن را به خانواده  تجاری محبوب خود خریداری می

می پیشنهاد  خود  دوستان  نام  و  قدرت  و  ارزش  و  دهند 

می افزایش  را  برند    .دهندتجاری  برای  رو  این    کاملا  از 

به صورت   را  مشتریان هدف خود  رفتار  که  است  ضروری 

رفتار خرید کتاب دانشجویان  بر    مؤثرعوامل    .  دقیق بشناسد

از پنج    گیری کرونا های علوم پزشکی در دوران همهدانشگاه

های تحقیق و عوامل  عامل تشکیل شده که با توجه به گویه

فرهنگی  اجتماعی  عوامل  از:  عبارتند  عوامل  این    ،مشابه 

کتاب حوزه  در  و  ،  مطالعههای  ارزش،  برندسازی  ترویج 

جدول   )منبع  ساختار  و  محتوا  کیفیت  و  فروش  پیشبرد 

در رابطه با  طبق نتایج این پژوهش    این پژوهش(.    5شماره  

فرهنگی   اجتماعی    درباره   یاسلامارشاد    وزارتآمار  عامل 

  متأثرکننده  یآمار   یکشورهار  یسا  و  یرانادر    مطالعه  یزانم

شور  کشتر افراد در  یب  که  بابیمیمآمار در    ینا  اساس  است. بر

در  ،  دهندیم  اختصاص  مطالعه  بهرا    ی محدود  یقدقا ما  

در    مطالعه  ساعت  4  متوسطشورها  کاز    یبرخدر    یکهحال

 روز وجود دارد.  

ابی کتاب مانند  ی بازاردر رابطه با برندسازی در حوزه کتاب  

کا توللا هر  دیی  شده  جاید  از  جهانی  جامعه  در  گاه  یگر 

ل است که  ین دلیشناخته شده خود برخوردار است به هم

درصدیگومی ده  کتاب  انتشار  و  نوشتن  تبل،  ند  و  یو  غ 

،  دهد. در حوزه نشرل میی ر را تشکیه مسی ابی آن بقیبازار

ت  یرا جلب رضا ی ز،  ابدیتی خاص مییژه اهمیابی به و یبازار

افزا و  خری مخاطبان  کتبی ش  فرهنگ  ،  د  ارتقای  باعث 

مطالعه و کتابخوانی در کشور خواهد شد و توسعه فرهنگی  

 کشور را به همراه خواهد داشت.  

  مؤثراز عوامل  ،  ها تابخانهکتابداران  کهای مطالعه  در ارزش

ترو  و  یدر  مطالعه  فرهنگ  م  یتابخوانکج  شمار  روند.  یبه 

با روشک م  ی ها تابداران  فعالیخلاقانه خود    یها تیتوانند 

حت   یتابخوانک و  داده  رشد  حوزه  یرا  از  یب  یها به  رون 

ار دارند  کسر و    ی شتر با افرادی ب،  تابدارانکشانند.  کتابخانه بک

اک خود  افرادیه  و  ،  ن  داشته  مطالعه  به  تابخوان  کعادت 

،  ار قرار دادن منابع لازمید بتوانند با در اختی پس با،  هستند

مبود منابع موجود کنند. اما  کن قشر را برآورده  یا  ی ازهاین

ننده به  که افراد مراجعهکشود  یسبب م،  و گاه فقدان آنها

ل آنها به  ی نند و تماکتر  مرنگکحضور خود را  ،  ها تابخانهک

بالا رفتن  ،  زی ن  یبرود. از طرف  یسمت منابع به صورت شخص

کتابیتول گمراهینبا،  دات  سبب  شودید  بخش  یز،  مان  را 

ایظع تولیم  درس  یدرس  ی ها کتاب،  داتین  کمک   ی و 

ش همچنیهستند.  و  حکومت  شرایوه  اقتصادین  ی،  ط 

نقش بزرگ  ،  حاکم بر جامعه  ی و فرهنگ  ی اجتماعی،  اسیس

انکاریو غ قابل    یج فرهنگ مطالعه و کتابخوانی در ترو   ی ر 

ا  در  زمیدارند.  و    یاجتماع  یها سنت،  نه نقش فرهنگین 
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.  کندیجلوه م  یاتیهمه مهم و حش از  ی ب  یان فرهنگیمتول

و   مطالعه  فرهنگ  یک تابخوانکتوسعه  همگان  ی،  را    یعزم 

  یها ار مهم است. در سالی ز بسیسهم دولت ن ی طلبد ولیم

طر،  ریاخ نهادهایاز  مهمی،  دولت  ی ق  مانند    ی اقدامات 

  یاهدا ی،  و استان  یسطح مل  تاب در ک  ی هاشگاهینما  یبرگزار

ادبیجوا بن،  تابک  ی اهدای،  ز  به  ک  یها دادن  توجه  و  تاب 

برا  ی هارساختیز ا  یتابخوانکامر    ی لازم  خصوص  ی در  ن 

ش  یز بیاز وزارت ارشاد ن  یتوقعات عموم اما  ،  صورت گرفته

،  ن مهم یز در ا ین  ی گر ید  یها را دستگاهیاز حد بوده است ز

 .م هستندیسه

است.   شده  شناسایی  دیگر  عامل  فروش  پیشبرد  و  ترویج 

فعالیت همه  شامل  فروش  ترویج  یا  فروش  های  پیشبرد 

ها  ارتباطی با مشتریان برای معرفی محصول و بیان ویژگی

قابلیت است.  و  آن  کار    یقا  دق های  شرکت  یک  که  زمانی 

گذاری آن را نیز انجام  محصول را به اتمام رسانده و قیمت 

ن آن است تا ارتباط با مشتری آغاز شود. این ارتباط  زما،  داد

های مختلف به  شامل افزایش آگاهی از برند از طریق کانال

اطلاعاتی    .باشدمنظور افزایش فروش و وفاداری به برند می

کند  ها کمک میگیرد به آنکه در اختیار مشتری قرار می

  هایفعالیتو    تا تصمیم بهتری برای خرید آن کالا بگیرند

مشتریان وفاداری  و  فروش  بلند  سرمایه،  افزایش  گذاری 

 مدت است.  

و ساختار محتوا  از    کیفیت  یکی  کیفیت محصول همیشه 

کنندگان بوده است.  مسائل مهم و قابل توجه برای مصرف

از این رو تولیدکنندگان برای کسب بازار فروش و رضایت  

متقاضیان و شهرت خود باید بکوشند همیشه محصولات با  

توانایی   و  شهرت  طرفی حفظ  از  کنند.  تولید  بالا  کیفیت 

ریزی  نی مستلزم برنامهرقابت تولیدکنندگان در عرصه جها

مورد   کیفیت  مداوم  ارزیابی  و  کنترل  برای  مناسب 

با   ارتباط  در  متقاضیان  کیفیت  اخصشدرخواست  های 

همچنین   است.  بیشتر    برقراریجدید  هرچه  ارتباط 

های تولید و  متقاضیان و همزمان با آن پایین آوردن هزینه

موفقیت  یتا  نها و  مهم  عوامل  از  قیمت  براکاهش  ی  آمیز 

در حوزه کتاب علاوه بر کیفیت نسبت    .تولیدکنندگان است

باشد و باید بر  به قیمت محتوای کتاب نیز دارای اهمیت می

اهمیت کتب نیز ارزش قائل شد و برای مخاطبان اقدام به  

 انتشار کتب ارزشمند و مناسب نمود. 

 موازین اخلاقی
،  آگاهانهاخذ رضاایت  شاامل خلاقی  ا  نیپژوهش مواز  نیا در

تضامین حریم خصاوصای و رازداری رعایت شاد. با توجه به  

ضااامن تاکید بر  ،  هانامهشااارایط و زمان تکمیل پرساااش 

شارکت کنندگان در مورد خروج از  ،  هاساؤالتکمیل تمامی 

 پژوهش مختار بودند.  

 سپاسگزاری 
،  رانیدر ا  یدانشاگاه علوم پزشاک ساازانمیو تصام  رانیمداز  

و تمامی   یبرجساته ساازمان  نیو مشااور  یدانشاگاه  دیاساات

افرادی که در گروه نمونه آماری با دلساوزی و کمال صابر  

باعث به نتیجه رسااایدن این کار پژوهشااای  ،  و حوصاااله

 کمال تشکر و قدردانی را دارم. ،  شدند

 منافع تعارض
نویسندگان  اظهار  بر  تعارض  ،  بنا  و  مالی  حامی  مقاله  این 

 منافع ندارد.

 منابع 
فصلنامه تحقیقات ، کرونا و کار تابع، ( 1399سعیدرضا )، ابدی

 .  199-214 :23، ویژه نامه حقوق و کرونا، حقوقی

ارزیابی پیامدهای ویروس کرونا بر ،  ( 1399غلامرضا )،  اسکندریان

ارزیابی  ،  سبک زندگی )با تاکید بر الگوی مصرف فرهنگی(

ویژه نامه پیامدهای  ،  2شماره  ،  1دوره  ،  تأثیرات اجتماعی
 85-65(: 2)1 ، 19کووید -شروع ویروس کرونا

جاسم ،  منوچهری  .،محمدرضا ،  اسماعیلی  .،لیلا،  ایزدپرست

یکپارچه،  (1398) بازاریابی  ارتباطات  در   (IMC) نقش 

 28(: 4)7زشی، ور یهاکتاب رفتار خرید مصرف کنندگان 

)رضا ،  بصیریان در  (.  1388.  مراکز   هاکتابخانه بازاریابی  و 
 .تهران: چاپار .یرساناطلاع

، اسماعیل پور،  احمد،  ودادی،  رحیمی نیک. اعظم،  فاطمه،  ترابی

کننده در تبیین مدل رفتار خرید مصرف،  (1398حسن )

)مورد  آمیخته  رویکرد  با  بخش  لذت  محصولات  انتخاب 

مطالعات  ،  همواره تخفیف(  اییرهزنج  یهافروشگاه مطالعه :  
 104-81:  (1)6، رفتار مصرف کننده 

پور کناری ،  غلامحسین  .خورشیدی،  بهمن  .حاجی    . جعفرزاده 

مصرف  ،  (1398)،  مهدی رفتار  مدل  تبیین  و  طراحی 

کفش ،  کالاهای تقلبی )محصولات مورد مطالعهکنندگان  
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ادکلن،  ورزشی یدکی  ،  عطرو  قطعات  و  آفتابی  عینک 

 332-297،  (2)6، رفتار مصرف کننده ، خودرو(

خریدهای تفننی  ،  (1389فریز )،  طاهری کیا  .،کامبیز،  حیدرزاده

ایران،  و علل آن آینده پژوهی مدیریت ،  ارزیابی مدلی در 
 43-63(: 85)21، های مدیریت()پژوهش 

دانش  ،  وحید ،  خاشعی،  ناصحی فر. وحید،  زهره،  دهدشتی شاهرخ

نقش عوامل اجتماعی و فرهنگی در ،  (1395)،  پرور. میترا

در   کنندگان  مصرف  خرید  ، اجتماعی   یهاشبکه رفتار 

 166-135(: 28)7. مدیریت کسب و کار هوشمند 

بررسی   (1397)  حسین.،  معینی  .،رسول ،  عباسی   .،الهام،  رسولی

اینترنتی  بر قصد خرید  الکترونیکی  تأثیر کیفیت خدمات 

کتابداری و .  کتاب با نقش میانجی اعتماد و تصویر شرکت
 179-153(: 1)21. رسانی اطلاع

روی  .،نیکا ،  باغستانی   .،محمد،  سلطانی السادات  ،  بهشتی  فائزه 

ب،  (1399) نحوه  بر  کورنا  ویروس  مجامع تأثیر  رگزاری 

شرکت ب-عمومی  ابزارهای ها  از  استفاده  بر  تکیه  ا 

 23،  ویژه نامه حقوق و کرونا ،  تحقیقات حقوقی،  الکترونیکی

(2 :)357-329 

قدم حق  آشتیانی،  هاله،  شاهد  نجات،  علی،  فتحی  امیر ،  راه 

سلطانی،  محسن طهور  ، ارسیا،  تقوا،  محسن،  احمدی 

رضا،  ابراهیمی  پیمان ،  جهانداری،  وحید ،  دنیوی ،  محمد 

پاندمی   یامدهاپ ،  (1399) در  شناختی  روان  مداخلات  و 

 . 111، ( 1)2، طب دریا،  مرور مقالات موجود، ویروس کرونا 

ارائه مدلی برای تحلیل و ،  (1391رضا )،  شافعی  .،علی،  صنایعی

بر اساس تئوری کارکردی    های مشترپیش بینی رفتار خرید  

ایران( موردی صنعت خودرو  )مطالعه  پژوهشنامه  ،  نگرش 
   (62) 16،.بازرگانی

، جمشیدی ،  حسین،  صفرزاده،  وحید رضا ،  میرابی،  ساحل،  فرخیان

طراحی و تبیین مدلی از عوامل اثرگذار بر  ،  ( 1395)،  مینا

ایرانی جوان  دانشجویان  پوشاک  خرید  تحقیقات  ،  رفتار 
 . 176- 85(: 159)1، 6، نوینبازاریابی 

، کتاب اصول بازاریابی ،  (2008گری )، آرمسترانگ .،فیلیپ،  کاتلر

 . 1400، نشر آموخته، ترجمه بهمن فروزنده

رضا محمد  اردکان ،  مهرگان.  آرانی،  محمد  .ابویی  ،  زهرا .صادقی 

شبیه سازی رفتار ،  (1395)،  زورمند. امید ،  محسن  .نظری

، رویکرد مدل سازی مبتنی بر عامل ،  خرید ناگهانی در بازار

 . 64- ، 15 (: 2)35، مجله مدیریت فردا

بنی  المدرسی،  محمود،  نادری  مهدی،  الحسینی  دهقانی  ،  سید 

طراحی یک  ،  (1395محمد مهدی )،  افشار،  عادله،  قهنویه

کیفیت  براساس  آنلاین  خرید  به  منجر  رفتارهای  مدل 

  (: 4)17،  دانش پژوهش در روان شناسی کاربردی،  سایت

74-84 . 

بنی  زادهحمود.،  م،  نادری  ادله. ع،  دهقانی قهنویه هدی،  م،  ادیب 

نوآوری بر قصد خرید الکترونیکی با استفاده    یرتأث،  (1394)

ساختاری معادلات  سازی  مدل  مدیریت  ،  از  فصلنامه 
 . 966-941(: 4)17، بازرگانی

زاده،  شهرام،  نظری )،  دیوکان،  نشمین،  صمدی  ،  ( 1397بهزاد 

لیگ  تماشاگران  کننده  مصرف  خرید  رفتار  مدل  طراحی 

ورزشی    فوتبال )مطالعه موردی: تماشاگران باشگاه فرهنگی

تبریز( سازی  مدیریت    یهاپژوهش ،  تراکتور  در  کاربردی 
  20-3( : 3) 6، ورزشی

Bhatt, Viral; Nagvadia, Jigar (2021). FACTORS 

INFLUENCING CONSUMER'S ONLINE 
BUYING BEHAVIOR: AN EMPIRICAL 
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Management, t: 

https://www.researchgate.net/publication/355
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Chen. Xiayu, Yanrui Li, Robert M. Davison, 
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